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Seiring dengan perkembangan jaman dan teknologi, maka era pemasaran 
millenium menjadi paradigma tersendiri dengan segala kekurangan dan 
kelebihannya. Terlebih lagi dengan adanya persaingan yang semakin kompetitif 
diantara usaha atau bisnis yang bergerak di bidang yang sejenis, sebuah perusahaan 
atau organisasi harus dapat mencapai keunggulan bersaing (competitive advantage) 
supaya dapat tetap eksis di bidangnya tersebut. Memang tidak dapat dipungkiri lagi 
dengan adanya persaingan yang semakin kompetitif sebuah perusahaan harus dapat 
meraih kepuasan konsumen sehingga konsumen tidak “lari” kepada pesaing mereka. 
Salah satu perusahaan yang harus bertahan di antara banyak pesaing sejenis adalah 
PT. Karya Zirang Utama Daihatsu. Perusahaan ini adalah perusahaan yang 
menawarkan produk mobil merek Daihatsu. Pada penelitian ini akan memfokuskan 
pada analisis pengaruh keuggulan produk terhadap loyalitas PT. Karya Zirang Utama 
Daihatsu. 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka perumusan masalahnya adalah : 
Apakah terdapat pengaruh keunggulan produk Daihatsu Minibus terhadap loyalitas 
dengan studi kasus pada PT Zirang Utama Daihatsu? 
Tujuan penelitian ini adalah : untuk mengetahui pengaruh keuggulan produk 
Daihatsu Minibus terhadap loyalitas dengan studi kasus pada PT Zirang Utama 
Daihatsu. 
Populasi dalam penelitian adalah semua konsumen pada PT Karya Zirang 
Utama Daihatsu Semarang pada periode Januari 2007-Desember 2007. Penarikan 
sampel penelitian dilaksanakan dengan metode purposive sampling. Maka yang 
menjadi sampel pada penelitian ini adalah sebanyak 50 orang konsumen yang 
membeli mobil Daihatsu jenis Minibus berdasarkan pada database yang ada.  
 Jenis data yang digunakan dalam penelitian adalah data primer. Sedangkan 
metode pengumpulan data yang digunakan untuk mengumpulkan informasi dalam 
penelitian ini adalah Kuesioner. Dalam metode kuesioner ini, peneliti menggunakan 
skala Likert.  
Berdasarkan pada hasil analisis dan pembahasan pada bagian sebelumnya, 
maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: Tanggapan responden terhadap 
keunggulan produk dan loyalitas Daihatsu Minibus adalah termasuk kategori netral. 
Artinya konsumen merasa produk Daihatsu Minibus sesuai di kelasnya dan 
konsumen mudah dipengaruhi untuk berpindah produk lain. Maka dapat dikatakan 
pengaruh antara keunggulan produk dan loyalitas konsumen Daihatsu Minibus 




Sedangkan saran yang dapat dikemukakan pada bagian ini antara lain adalah: 
(1) Sebaiknya pihak PT Zirang Utama Daihatsu dapat semakin meningkatkan 
keunggulan produknya sehingga mereka makin loyal terhadap produk Daihatsu 
Minibus yang dibelinya. Hal ini dapat dilakukan misalnya dengan : memperkuat 
material body sehingga dapat semakin kokoh dan kuat, menambah varian warna 
lebih sesuai selera konsumen, menambah fasilitas interior sehingga konsumen lebih 
puas. (2) Sebaiknya pihak PT Zirang Utama Daihatsu dapat meningkatkan loyalitas 
konsumennya, misalnya dengan meningkatkan pelayanan penjualan unit dan 
pelayanan untuk perawatan atau service sehingga konsumennya semakin loyal di 
masa mendatang. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
